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Plan de ventas y marketing.

Plan de gestidn.

Plan operativo.
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Plan financiero.

Apéndices y anexos.

d. Hacer investigacion de mercado

PARTE PRIMERA

La estrategia empresarial es la clave del éxito o el fracaso.
Capitulo 1. éQué es la direccion estratégica?

1. éQué es la direccion estratégica?

Capitulo 2. El proceso de gestion estratégica empresarial.
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Capitulo 3. La fase de planificacion estratégica en inmobiliarias.

. Evaluacion y seleccion de estrategias

. Las decisiones estratégicas en el sector inmobiliario

. Caracteristicas de la estrategia empresarial inmobiliaria.

. Clases de estrategias.

. £€Qué es el proceso de gestion estratégica?
. £€Qué es la planificacion estratégica empresarial?

. £€Qué es un plan estratégico?

. éCuales son los pasos en la planificacion y gestion estratégica?
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a. Analizando la direccidén estratégica

Identificar problemas con su estrategia actual.

Analisis externo (PESTLE).
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c. Eleccion de areas de competencia.

Competencia directa

Competencia indirecta

Competencia de reemplazo

50
50
50
51
51
52
52
53
54
54
54

54

a. Anticipacion a la competencia.

Aprovechamiento de puntos débiles o estrategia de concentracion de fuerzas.
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c. Principio de control. Sélo se debe atacar cuando se tiene ventaja.
d. Caracteristicas de la estrategia empresarial inmobiliaria.
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Eficiencia en costes
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Colaboracion
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Adaptacion al cambio
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a. Analisis del entorno

b. Definicion de la misidn, vision y objetivos estratégicos

c. Formulacion de la estrategia

d. Implementacién

e. Evaluacién y control
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>Para aprender, practicar. 10
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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c. Aplicacién de excedentes inmobiliarios 183

d. Oportunidad de negocio inmobiliario. 184

e. Sinergias del sector inmobiliario 184

3. Diversificacion relacionada en el sector inmobiliario. 185
4. La estrategia de diversificacion sin relacion alguna con el negocio inmobiliario

original. 185

PARTE SEXTA 187

Ya tengo la estrategia inmobiliaria, écomo la desarrollo? 187

Capitulo 18. Métodos de desarrollo en el sector inmobiliario. 187

1. Método de desarrollo interno en el sector inmobiliario 187

2. Método de desarrollo externo en el sector inmobiliario. 187

a. Mayor eficiencia econdmica en el sector inmobiliario 188

b. Introducirse en un nuevo mercado 188

3. Elegir entre el método de desarrollo interno o el externo en el sector inmobiliario.189
4. Desarrollo externo mediante la adquisicion de empresas del sector inmobiliario. 190

5. El desarrollo empresarial en el sector inmobiliario mediante una empresa

conjunta o joint-venture. 191
PARTE SEPTIMA 193
éComo escoger la mejor estrategia para una empresa inmobiliaria? 193
Capitulo 19. Evaluacion y seleccion de estrategias para una empresa
inmobiliaria 193
1. Técnicas de evaluacion y selecciéon de estrategias para una empresa inmobiliaria 193
a. Adecuacioén al analisis estratégico inmobiliario. 193
b. Adecuacién al funcionamiento. 194
c. Previsidn de las consecuencias. 194
2. ¢Como se adaptan las estrategias a la situacion definida en el analisis estratégico
de una empresa inmobiliaria? 194
3. ¢Se ajusta la estrategia a la organizacion de una empresa inmobiliaria? 195
4. Caso practico de aplicacion de estrategias a una empresa inmobiliaria. 195
a. Analisis de la situacion 195
b. Identificacidon de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas 195
c. Seleccién de estrategias 196
Estrategia de diferenciacion 196
Estrategia de crecimiento 196
Estrategia de costes 196
d. Adecuacién a la organizacién 196
Capitulo 20. La estrategia inmobiliaria es teoria, luego nos damos de bruces
con la realidad. 197
1. Amenaza de la competencia. 197
2. Conflicto de objetivos 198
3. Incertidumbre inmobiliaria 198
4. Tamaio de la organizacion inmobiliaria 199
5. Caso practico aplicado a una empresa constructora. 199
PARTE OCTAVA 201
Planificacion estratégica empresarial en el sector inmobiliario. 201
]
>Para aprender, practicar. 19

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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Capitulo 22. éCuando esta bien diseiiado un proyecto empresarial para el
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c. Descripcién del proyecto 212
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>Para aprender, practicar. 12
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e. Evaluaciéon y mejora continua 214
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Capitulo 25. Gestion basada en los resultados aplicada al sector inmobiliario.229
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5. Ejemplo de una tabla de Matriz de Marco Légico para una promocion inmobiliaria.233

PARTE NOVENA 235
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Capitulo 27. éQué es el punto de equilibrio (‘break even’) del promotor
inmobiliario? 248
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1. El punto de equilibrio (‘break even’) del promotor inmobiliario.

2. Tipos de analisis del punto de equilibrio (break even) en las inmobiliarias.
a. Cuenta de resultados

b. Cash-flow

3. Ratios que determinan el break even inmobiliario.

a. Absorcion de costes fijos

b. Eficiencia comercial

c. Seguridad de los costes variables

d. Seguridad de los costes fijos

4. Desarrollo y caso practico de break even en inmobiliarias.

. Previsiones actualizadas

a
b. Resultados financieros

. Plan de negocio

. Lanzamientos y entregas

. Libro de preventas

D QAo

Caso practico de break even en inmobiliarias.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?

> La direccion estratégica: planificar para anticiparse al futuro.

> Planificacion y estrategia empresarial de proyectos inmobiliarios.

>Para aprender, practicar. 16
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Introduccion

Las inmobiliarias y constructoras estan pasando por grandes reorganizaciones
para tratar de definir una estructura rentable, incluida la decisién de incluir
operaciones de construccidon como parte de la empresa o externalizarla.

Este proceso trata de analizar la relacidn entre el tamafio de la empresa, la
estrategia de gestidén de la construccion y el rendimiento.

Segun los ultimos estudios sobre constructoras y promotoras inmobiliarias, no
habia una diferencia de rendimiento significativa entre las empresas que
realizaban actividades de construccién internamente en comparacién con
aquellas que la externalizaban. Sin embargo, el impacto de la estrategia de
construccién en el rendimiento se detecta que estd muy relacionada con su
tamano.

Los resultados sugieren que la escala de operacidon de la industria es tal que
incluso las grandes inmobiliarias tienen una participacién de mercado demasiado
pequena para aprovechar la integracion vertical de la construccién.

La gestién estratégica es la planificacion, el seguimiento, el analisis y la
evaluacion continuos de todo lo que es necesario para que una organizacion
cumpla con sus metas y objetivos.

La innovacion acelerada, las tecnologias emergentes y las expectativas de los
clientes obligan a las organizaciones a pensar y tomar decisiones
estratégicamente para seguir teniendo éxito.

El proceso de gestidn estratégica ayuda a los lideres de la empresa a evaluar la
situacién actual de su empresa, trazar estrategias, implementarlas y analizar la
efectividad de las estrategias implementadas. El proceso de gestién estratégica
implica analisis multifuncionales y decisiones de negocio antes de la aplicacion.

|
>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Analisis de fortalezas y debilidades internas y externas.
Formulacion de planes de accion.

Ejecucion de planes de accion.

Evaluar en qué medida los planes de accion han tenido éxito y
realizar cambios cuando no se producen los resultados deseados.

V|V V|V

La gestidon estratégica requiere un compromiso con la planificacion estratégica,
gue representa la capacidad de una organizacién para establecer objetivos a
corto y largo plazo, y luego determinar las decisiones y acciones que deben
tomarse para alcanzar esos objetivos.

Es la guia practica inmoley.com de Direccidn estratégica de proyectos
inmobiliarios se analizan estas cuestiones desde una perspectiva practica y
profesional del sector inmobiliario y de la construccion.

>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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PRELIMINAR

Direccion estratégica de proyectos inmobiliarios en 10 preguntas y
respuestas.

1. ;Qué es la Direccion estratégica de proyectos inmobiliarios (Real
estate strategy development)?

a. El sector inmobiliario requiere una vision estratégica.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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